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9.1.khái quát chung

9.1.1 Khái niệm

Phân phối là các hoạt động liên quan đến việc tổ

chức, điều hành và vận chuyển sản phẩm và dịch vụ

từ người sản xuất đến người tiêu dùng cuối cùng

nhằm đạt hiệu quả tối đa.
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9.2.KÊNH PHÂN PHỐI

Phân phối là những hoạt động thực hiện chuyển giao

quyền sở hữu sản phẩm từ nhà doanh nghiệp đến người tiêu

dùng thông qua các loại hình dịch vụ mang tính chất phân

phối.
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* quá trình phân phối đƣợc cấu thành bởi những yếu tố sau:

- Người sản xuất và người tiêu dùng cuối cùng 

- Hệ thống trung gian

- Hệ thống kho tàng, bến bãi, của hàng, phương tiện vận 

chuyển...

- Hệ thống thông tin thị trường, các dịch vụ mua và bán (thanh 

toán, hợp đồng...) và các hoạt động yểm trợ khuếch trương.

Phân tích khái niệm
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9.1.2.Môc tiªu

 ®­a s¶n phÈm nhanh chãng vµ cã hiÖu qu¶ tõ 

ng­êi s¶n xuÊt ®Õn ng­êi tiªu dïng

Di chuyÓn hµng ho¸ cïng víi di chuyÓn quyÒn 

së h÷u tõ ng­êi s¶n xuÊt tíi ng­êi tiªu dïng. 

DN ph¶i thu ®­îc doanh  sè ®Ó bï ®¾p chi phÝ 

vµ tiÕp tôc t¸i ®Çu t­.
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9.1.2.Môc tiªu (tiÕp)

Cung cÊp kÞp thêi cho ng­êi tiªu dïng nh÷ng 

th«ng tin cÇn vµ ®ñ vÒ DN, vÒ SP ®ång thêi 

thu nhËn c¸c th«ng tin ng­îc chiÒu tõ thÞ 

tr­êng. 

Tháa m·n tèt h¬n nhu cÇu thÞ tr­êng vµ x©y 

dùng quan hÖ tèt ®Ñp, l©u dµi víi kh¸ch hµng.
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Số điểm bán lẻ của Vinamilk cao gấp nhiều 
lần so với Masan
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9.1.3.Yªu cÇu

§óng s¶n phÈm (right product)

§óng n¬i chèn / ®Þa ®iÓm (right place)

§óng lóc/thêi gian/thêi h¹n (right time)

§óng chi phÝ (right cost)
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9.1.4. Chøc n¨ng

Thu thËp th«ng tin

Xóc tiÕn

§µm ph¸n

Cung cÊp tµi chÝnh

Ph©n phèi vËt chÊt

Hoµn thiÖn hµng hãa

Chia xÎ rñi ro

The best buy 

in town.
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• Chức năng của phân phối

- Chuyển dịch quyền sở hữu hàng hoá từ người sản xuất

đến người tiêu dùng cuối cùng

- Di chuyển hàng hoá

- Lưu kho

-

DN KH
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9.1 KHÁI QUÁT VỀ PHÂN PHỐI VÀ 
KÊNH PHÂN PHỐI

i?
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Sơ đồ: SỰ XUẤT HIỆN TRUNG GIAN LÀM GIẢM SỐ LƯỢNG 

CÁC GIAO DỊCH TRỰC TIẾP CẦN THIẾT.

9.1 KHÁI QUÁT VỀ PHÂN PHỐI VÀ 
KÊNH PHÂN PHỐI
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9.1 KHÁI QUÁT VỀ PHÂN PHỐI VÀ 
KÊNH PHÂN PHỐI

Các chức năng của trung gian phân phối

Thông tin (nghiên cứu thị trường): Thu thập thông tin

cần thiết để hoạch định chiến lược phân phối.

Cổ động: Triển khai và phổ biến những thông tin có sức

thuyết phục cao về sản phẩm.
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9.1 KHÁI QUÁT VỀ PHÂN PHỐI VÀ 
KÊNH PHÂN PHỐI

Các chức năng của trung gian phân phối

Tiếp xúc: Tìm ra và thông tin được với khách hàng tiềm năng.

Cân đối: Phân chia, đóng gói, phân loại hàng hóa.

Thƣơng lƣợng: thoả thuận về giá cả và các điều kiện phân

phối khác.
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9.1 KHÁI QUÁT VỀ PHÂN PHỐI VÀ 
KÊNH PHÂN PHỐI

Các chức năng của trung gian phân phối

Tài trợ: Huy động và phân chia tiền bạc để thanh toán chi phí

của kênh, cấp tín dụng cho khách hàng.

Chia sẻ rủi ro: Chấp nhận các rủi ro liên quan tới việc điều

hành hoạt động của kênh.
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Nội dung chƣơng 9:

9.1  Mục tiêu và chức năng của hoạt động phân phối

9.2 Kênh phân phối

9.3 Các quyết định liên quan đến kênh phân phối

9.4 Các loại hình trung gian
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Kênh phân phối (t308)

Kênh phân phối là một tập hợp các doanh nghiệp và

cá nhân độc lập và phụ thuộc lẫn nhau, tham gia vào quá trình

đưa hàng hoá từ người sản xuất đến người tiêu dùng.

Nói cách khác, đây là một nhóm các tổ chức và cá 

nhân thực hiện các hoạt động làm cho sản phẩm hoặc dịch vụ 

sẳn sàng để người tiêu dùng có thể mua và sử dụng.

9.1 KHÁI QUÁT VỀ PHÂN PHỐI VÀ KÊNH 
PHÂN PHỐI
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Ph©n lo¹i nh÷ng ng­êi tham gia vµo kªnh Marketing

S¬ ®å

C¸c tæ chøc bæ trî

TÊt c¶ nh÷ng ng­êi tham 

gia vµo kªnh

Kh«ng tham gia ®µm 

ph¸n
Cã thùc hiÖn ®µm 

ph¸n

Thµnh viªn cña kªnh Marketing

Nhµ

SX

Ng­êi 

tiªu 

dïng 

cuèi 

cïng

Trung 

gian

Cty

VËn

t¶i

Cty

Kho 

hµng

Cty 

tµi

chÝnh

Cty

B¶o 

hiÓm

Cty 

nghiªn 

cøu 

MKT
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9.2.2 Các loại kênh

a.Xét về phƣơng thức phân phối
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(1)Ph­¬ng thøc ph©n phèi trùc tiÕp

Ph­¬ng thøc ph©n phèi trùc tiÕp lµ ho¹t ®éng 

ph©n phèi hµng hãa trùc tiÕp tõ ng­êi s¶n 

xuÊt cho ®Õn ng­êi tiªu dïng kh«ng th«ng 

qua hÖ thèng c¸c trung gian.

CustomerProducer
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(2) Ph­¬ng thøc ph©n phèi gi¸n tiÕp

Ph­¬ng thøc ph©n phèi gi¸n tiÕp lµ 

ph©n phèi hµng ho¸ th«ng qua hÖ thèng 

c¸c trung gian.

Producer Intermediary Customer
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Cấu trúc kênh phân phối

ng”

(a) Chiều dài của kênh phân phối

(b) chiều rộng của kênh phân phối

b.Xét về chiều dài, rộng của kênh
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NSX BB DL BL KH

NSX BB BL KH

NSX BL KH

NSX KH
Channel 1

Channel 2

Channel 3

Channel 4

Kênh phân phối

Direct Channel

Indirect Channel

NSX BB KH

NSX DL BL KH
Channel 5

Channel 6
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Sơ đồ: CÁC KÊNH CHO HÀNG HÓA VÀ DỊCH VỤ TIÊU DÙNG PHỔ BIẾN 

Nhà

Sản

xuất

Người

Tiêu

dùng

Nhà PP

Đại lý

Bán

buôn,

Đại lý

Bán

lẻ

Kênh trực tiếpKênh gián tiếp

u i a kênh phân i

Sô p trung gian trong kênh phân i.
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Chiều rộng của kênh phân phối

ng

ng trung gian i.

i sau:

o i;

o n;

o c.
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c. Xét về các hình thức tổ chức 
kênh phân phối
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CÁC DẠNG KÊNH PHÂN PHỐI 
HÀNG TIÊU DÙNG

NHÀ SX

Ngƣời tiêu 

dùng

Kênh 0 

cấp 

NHÀ SX

Ngƣời tiêu 

dùng

Kênh 2 

cấp 

SỈ

LẺ

NHÀ SX

Ngƣời tiêu 

dùng

Kênh 1 

cấp 

LẺ

NHÀ SX

Ngƣời tiêu 

dùng

Kênh 3 

cấp

Thƣơng 

nhân

SỈ

LẺ
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CÁC DẠNG KÊNH PHÂN PHỐI HÀNG 
CÔNG NGHIỆP

NHAØ SX

Khaùch haøng

Keânh 0 

caáp 

NHAØ SX

Khaùch haøng

Keânh 1 

caáp 

Phaân 

phoái

NHAØ SX

Khaùch haøng

Keânh 3 

caáp 

Chi nhaùnh 

baùn haøng

Phaân phoái

Ñaïi dieän cuûa 

nhaø SX

NHAØ SX

Khaùch haøng

Keânh 2 

caáp 

Ñaïi dieän 

cuûa nhaø 

SX

Phaân 

phoái
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Các hệ thống marketing

HỆ THỐNG 

MARKETING DỌC

HỆ THỐNG MARKETING

TRUYỀN THỐNG

NSX

BL

B
B

  
  
  
  

NSX

BB

BL

KH KH
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9.2.3.Thiết kế kênh phân phối cho 
các sản phẩm riêng biệt

Các kiểu phân phối

Phân phối rộng rãi ( Extensive distribution)

Phân phối chọn lọc( Selective distribution)

Phân phối độc quyền( Exclusive distribution)
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9.2  CẤU TRÚC VÀ TỔ CHƯC KÊNH PHÂN PHỐI

n

n.

nh.

n.

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


38

n (tt)

sao?

o ng của viện

bào chế Abbott Hoa Kỳ tại Việt Nam.

o

t Nam.
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39

Viettel là doanh nghiệp phân phối BlackBerry chính hãng tại Việt 

Nam. Các đối tượng Viettel nhắm đến khi tung ra loại sản phẩm này 

p cao.
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40

i chọn lọc

Nhà sản xuất đƣa ra các tiêu chí để lựa chọn những trung

gian có năng lực.

Số lƣợng trung gian: một số
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i

t.

c trung gian.

y.
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9.3. Các quyết định liên quan đến kênh phân phối

9.3.1. Tuyển chọn thành viên kênh

B1.Tìm kiếm các thành viên kênh có khả 

năng

- Tổ chức bán theo khu vực

- Nguồn thƣơng mại

-Nhu cầu của ngƣời bán lại

-Khách hàng

-Quảng cáo

-Trƣng bày thƣơng mại

-Các nguồn khác
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B2. Xác định các tiêu chuẩn lựa chọn

Điều kiện về tín dụng tài chính, quy mô

Sức mạnh bán hàng

Dòng sản phẩm

Danh tiếng

Chiếm lĩnh thị trƣờng

Hoạt động bán

Khả năng quản trị

Quan điểm, thái độ
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9.3.1. Tuyển chọn thành viên kênh
Lựa chọn kênh phân phối là quá trình phân tích 

đánh giá các nhân tố ảnh hƣởng để lựa chọn 

kênh phân phối và trung gian thích hợp để tiêu 

thụ sản phẩm.

Các căn cứ để lựa chọn

Căn cứ vào mục tiêu cần đạt

Chiếm lĩnh thị trƣờng,Xây dựng hình ảnh sản phẩm

Kiểm soát,Giảm chi phí,tăng lợi nhuận

Căn cứ vào đặc điểm của thị trƣờng

Loại thị trƣờng,Số lƣợng khách hàng tiềm năng

Mức độ tập trung về mặt địa lý, Qui mô đơn hàng
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9.3.1. Tuyển chọn thành viên 
kênh

Căn cứ vào sản phẩm

Đặc điểm sản phẩm, Các giai đoạn của chu kỳ 
sống sản phẩm

Căn cứ vào đặc điểm của trung gian

Năng lực của các nhà trung gian, Chính sách 
kinh doanh

Căn cứ vào năng lực của công ty

Năng lực, kinh nghiệm quản lý

Khả năng tài chính, Danh tiếng,uy tín của doanh 
nghiệp

Căn cứ vào đối thủ cạnh tranh
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Thảo luận

Xây dựng hệ thống phân phối cho một 

trong 2 sản phẩm trong thị trƣờng Tp.Ha 

Nội:

dầu gội đầu hƣớng vào thị trƣờng bình dân.

ĐTDĐ hƣớng vào thị trƣờng cao cấp.
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i.

9.3.2 Phát triển kênh
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Căn cứ để thiết kế kênh phân phối:

9.3.2 Phát triển kênh
1

•Mục tiêu của kênh phân phối;

2
•Đặc điểm của khách hàng mục tiêu

3
•Đặc điểm của sản phẩm;

Mục tiêu của kênh
phân phối;

•Đặc điểm của trung gian thƣơng mại;

Mục tiêu của kênh
phân phối;

•Kênh phân phối của đối thủ cạnh tranh;

Mục tiêu của kênh
phân phối;

•Nguồn lực của doanh nghiệp;

Mục tiêu của kênh
phân phối;

•Hệ thống thƣơng mại và khung pháp lí.
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Mục tiêu của kênh:

Mức dịch vụ khách hàng;

Yêu cầu mức độ hoạt động của các 

trung gian;

Phạm vi bao phủ thị trƣờng.
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9.3.2 Phát triển kênh

Tìm ra nhu cầu và những khó khăn của các 

thành viên trong kênh

+ Chính sách giá, lợi nhuận, trợ cấp

+Quy mô và bản chất của dòng sản phẩm

+Các sản phẩm mới và hoạt động khuyếch 

trƣơng 

+ Các chính sách và thủ tục cung cấp dịch 

vụ kho …
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Trợ giúp các thành viên kênh

+Hỗ trợ trực tiếp

+Hợp tác

+Lập chƣơng trình phân phối
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Quản trị

Kênh

phân phối

Tuyển chọn thành viên kênh

Khuyến khích thành viên kênh

Đánh giá hoạt động thành viên kênh

?

Phần này được nghiên cứu kĩ ở học phần Quản trị marketing

9.3.2 Phát triển kênh
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9.3.3. Quản lý xung đột kênh

Xung đột chiều ngang là những xung 

đột giữa các trung gian ở cùng mức độ 

phân phối trong kênh

Vd: Những Ngƣời bán buôn cùng một 

mặt hàng, nhƣng định giá khác nhau
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Xung đột chiều dọc xảy ra giữa các 

thành viên ở các cấp phân phối khác 

nhau trong kênh.

VD: Ngƣời SX >< ngƣời bán buôn về 

việc định giá, cung cấp dịch vụ và 

quảng cáo 

(Bài tập Coca- cola)
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>Phát hiện xung đột trong kênh, nhận 

định rõ vai trò của từng thành viên

> Đánh giá ảnh hƣởng cớ thể của xung 

đột

> Giải quyết xung đột
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9.4.Các trung gian tham gia 
trong kênh phân phối
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Ph©n lo¹i nh÷ng ng­êi tham gia vµo kªnh Marketing

S¬ ®å

C¸c tæ chøc bæ trî

TÊt c¶ nh÷ng ng­êi tham 

gia vµo kªnh

Kh«ng tham gia ®µm 

ph¸n
Cã thùc hiÖn ®µm 

ph¸n

Thµnh viªn cña kªnh Marketing

Nhµ

SX

Ng­êi 

tiªu 

dïng 

cuèi 

cïng

Trung 

gian

Cty

VËn

t¶i

Cty

Kho 

hµng

Cty 

tµi

chÝnh

Cty

B¶o 
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Cty 

nghiªn 

cøu 
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-Nhà bán buôn.

-Nhà bán lẻ

-Đại lý

Đại lý ủy thác: 

Đại lý hoa hồng

Đại lý độc quyền

- Môi giới
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9.4.Các trung gian tham gia trong 

kênh phân phối
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Các trung gian tham gia trong kênh phân phối

Nhà bán buôn.

* Là những người mua hàng hóa từ nhà sản xuất, nhà

nhập khẩu, nhà bán buôn khác và bán lại cho nhà bán lẻ,

bán buôn và nhà sả dụng công nghiệp.

* Nhà bán buôn có vai trò quan trọng trong việc vận

chuyển, dự trữ, bảo quản, phân loại hàng hóa.
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Các trung gian tham gia trong kênh phân phối

Nhà bán lẻ (Retailers)

Bán lẻ bao gồm nhiều hoạt động kinh doanh liên quan đến

bán sản phẩm cho người tiêu dùng cuối cùng.

Nhà bán buôn, nhà sản xuất, nhà nhập khẩu có bán lẻ

không?
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Các trung gian tham gia trong kênh phân phối
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Đại lý (Agents)

Là ngƣời thay mặt ngƣời bán (đại lý tiêu thụ) hoặc ngƣời

mua (đại lý thu mua) để thực hiện các giao dịch với khách

hàng và hƣởng thù lao do bên sử dụng trả theo hợp đồng đã

kí kết.

Theo Luật Thƣơng mại 2005 của Việt Nam, đại lý gồm có đại

lý hoa hồng, đại lý bao tiêu, đại lý độc quyền và tổng đại lý.
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Các trung gian tham gia trong kênh phân phối
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Ngƣời môi giới (Brockers)

Là người không tham gia mua- bán hàng hóa mà chỉ làm nhiệm vụ

giúp cho người bán tìm người mua, hoặc ngược lại và hỗ trợ việc

thương lượng. Người môi giới hưởng thù lao của một hoặc hai

bên.

Người môi giới xuất hiện khi nào?

Đại lý và người môi giới không sở hữu sản phẩm mà chỉ thực hiện

một số chức năng nhất định.
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